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Аннотация. Введение. В России сегодня растет правовая культура населения и 

наблюдается рост запросов на юридические услуги. В данной ситуации актуализируется 
целесообразность аналитического рассмотрения складывающихся на рынке юридических 
сервисов тенденций как в направлении потребительского спроса, так и востребованности 
определенных специалистов, что позволяет планировать их маркетинговую активность. 
Материалы и методы. В статье мы опираемся на мнения профильных специалистов, тео-
ретиков, анализирующих схожую исследовательскую проблематику, а также практиков, 
сталкиваясь с прикладными аспектами реализации юридических услуг потребителям. В 
качестве анализируемой эмпирической базы мы рассматриваем данные вторичных марке-
тинговых исследований сервиса «Сберправо», представленных в открытой печати, а так-
же материалов анализа рынка юридических услуг в России, представленного аналитиче-
ским агентством «Бизнесстат». Применены методы поиска, агрегирования информации из 
различных источников, графической интерпретации, анализ и синтез материалов. Резуль-
таты исследования. Продемонстрировано, что целесообразным представляется подход в 
формате реализации узкосегментированной маркетинговой стратегии при выборе спектра 
деятельности и работы с целевой аудиторией. Для привлечения потребителей с учетом 
стратегии широкого охвата и многоаспектности оказываемых услуг для юридической 
службы имеет смысл предлагать услуги специалистов, профилизирующихся на опреде-
ленных проблемах в рамках единого комплекса сервисов на базе сотрудничества с кон-
кретной организацией, возможно, сочетающей форматы онлайн- и офлайн-взаимодействия. 
Обсуждение и заключение. Уточняется, что для конкретного специалиста-юриста и для 
юридической компании востребованным представляется отслеживать те направления и 
тренды, которые складываются на рынке со стороны спроса как физических лиц, так и 
корпоративных клиентов, и предлагать соответствующие услуги. В этом случае для опре-
деленного специалиста целесообразно иметь свой условный «атлас перспективных 
направлений в юридической профессии», по которым следует стажироваться и набирать 
опыт для личного успеха в профессии, а для юридической фирмы, сервиса предложение 
таких востребованных направлений также является гарантией успеха самой организации, 
которая развивается сообразно рынку, его запросам, предвосхищая появление последних.  
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Abstract. Introduction. The legal culture of the population is growing in Russia today and 

there is an increase in requests for legal services. In this situation, the expediency of analytical 

consideration of the trends emerging in the legal services market, in both the direction of con-

sumer demand and the demand specialists, is actualized, which allows planning their marketing 

activity. Materials and methods. In the article, we rely on the opinions of specialized specialists, 

theorists analyzing similar research issues, as well as practitioners who are faced with applied 

aspects of the implementation of legal services to consumers. As an analyzed empirical base, we 

consider data from secondary marketing research of the Sberbank Law service, presented in the 

open press, as well as materials from the analysis of the legal services market in Russia, present-

ed by the analytical agency Businessstat. The methods of searching, aggregating information 

from various sources, graphical interpretation, analysis and synthesis of materials are applied. 

Research results. It is demonstrated that an approach in the format of implementing a narrowly 

segmented marketing strategy seems appropriate when choosing a range of activities and work-

ing with the target audience. In order to attract consumers, taking into account the strategy of 

broad coverage and the multidimensional nature of the services provided, it makes sense for the 

legal service to offer the services of specialists specializing in certain problems within a single 

set of services based on cooperation with a specific organization, possibly combining online and 

offline interaction formats. Discussion and conclusion. It is clarified that for a particular special-

ist lawyer and for a law firm, it is in demand to monitor those trends and trends that are emerg-

ing in the market from the demand side, both individuals and corporate clients, and offer appro-

priate services. In this case, it is advisable for a certain person to have his own conditional «atlas 

of promising areas in the legal profession», in which one should train and gain experience for 

personal success in the profession, and for a law firm, a service offering such sought-after areas 

is also a guarantee of the success of the organization itself, which develops according to the 

market, its demands, anticipating the appearance of the latter. 
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Введение  

Вопросы осуществления маркетин-

говой деятельности как во взаимоотно-

шениях с конечными потребителями, так 

и при организации работы собственного 

персонала (его привлечения, мотивации 

и удержания) подразумевают, что необ-

ходима оценка складывающейся на рын-

ке ситуации в отношении активности 

клиентов, их интересов и запросов, а 

также конкурентных предложений в ча-

сти трудоустройства оказывающих вос-
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требованные услуги специалистов. В 

данной связи отметим, что сам рынок 

юридических сервисов достаточно дина-

мично развивается, на нем наблюдается 

прирост клиентской активности, в осо-

бенности в сегменте обслуживания не 

корпоративных клиентов, а физических 

лиц. При этом в экспертном сообществе 

отражены противоположные точки зре-

ния, транслирующие, с одной стороны, 

то, что успешно функционировать смо-

гут крупные юридические фирмы, а спе-

циалистам, которые работают индивиду-

ально, будет сложно удержаться на рын-

ке [10]. С другой стороны, сама профес-

сия остается востребованной и высоко 

популярной, что отражается на притоке в 

нее специалистов [5]. Наряду с этим 

юридические услуги стали в большей 

степени интересовать потребителей [9].  

Полагаем, что данные обстоятель-

ства актуализируют целесообразность 

аналитического рассмотрения складыва-

ющихся на рынке юридических сервисов 

тенденций как в направлении потреби-

тельского спроса, так и востребованно-

сти определенных специалистов, что, на 

наш взгляд, может позволить планиро-

вать их маркетинговую и, соответствен-

но, деловую активность. Это составляет 

целевую установку данной статьи.  

Материалы и методы 

В исследовании мы опираемся на 

мнения профильных специалистов, тео-

ретиков, анализирующих схожую иссле-

довательскую проблематику, а также 

практиков, сталкиваясь с прикладными 

аспектами реализации юридических 

услуг потребителям. В качестве анализи-

руемой эмпирической базы мы рассмат-

риваем данные вторичных маркетинго-

вых исследований сервиса «Сберправо», 

представленных в открытой печати, а 

также материалов анализа рынка юриди-

ческих услуг в России, представленного 

аналитическим агентством «Бизнесстат». 

Применены методы поиска, агрегирова-

ния информации из различных источни-

ков, графической интерпретации, анализ 

и синтез материалов.  

Результаты исследования 

Практики, имеющие опыт продви-

жения юридического бизнеса, отмечают, 

что в стратегическом плане маркетинго-

вая деятельность в сфере юридических 

сервисов имеет ряд особенностей, со-

пряженных с работой на рынке не товар-

ного производства, а услуг, что связано с 

услужением комплекса маркетинга сооб-

разно тому, что, например, характерно 

для финансового сектора [2]. Особенно-

сти также состоят в том, что специали-

сту-юристу нужно не просто оказывать 

соответствующие сервисы, а продвигать 

юридический бизнес, и здесь стратегиче-

ски верным решением является сотруд-

ничество с маркетологом и разработка 

комплекса действий, основанных на зна-

нии рыночной ситуации [6]. Ряд специа-

листов-теоретиков также связывают осо-

бенности маркетинга, маркетинговых 

стратегий на рынке юридических серви-

сов со спецификой маркетинга в сфере 

услуг, однако подчеркивают, что в дан-

ном контексте необходимо «воспитание» 

самого клиента в формате демонстрации 

ему того, что может произойти в случае 

пренебрежения им своевременного об-

ращения за юридической помощью [4].  

Ученые, исследующие особенности 

маркетинговой деятельности на рынках 

финансовых и юридических сервисов, 

подчеркивают необходимость превен-

тивного учета этического компонента и 

оказания только действительно необхо-

димых потребителю услуг в рамках от-

ношенческой парадигмы [7, 8].  

Присутствует также точка зрения 

практиков о том, что основным стратеги-

ческим маркетинговым решением на 

рынке оказания юридических сервисов 

сегодня является профилизация и работа 

в узком сегменте [5].  

Мы считаем приведенные выше 

точки зрения во многом справедливыми, 

однако полагаем, что целесообразным 

является уточнение тенденций в сфере 

востребованности, как самих юридиче-

ских сервисов в настоящее время, так и 

специалистов, их оказывающих.  
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Обсуждение   

В настоящее время в России отме-

чается рост правовой грамотности насе-

ления, что опосредует интерес к предо-

ставляемым юридическим услугам. Од-

нако в недавнем прошлом данный рынок 

преимущественно развивался за счет 

корпоративных клиентов, динамика ко-

торых, например в 2022 г., была отрица-

тельной (было отмечено снижение на 

2 %), поскольку многие занимали так 

называемую выжидательную позицию и 

обращались к специалистам только в 

случае необходимости [1]. Популяризи-

рованными из-за ужесточения санкцион-

ной политики стали вопросы правового 

обеспечения и консультационных услуг 

во внешнеэкономических взаимоотно-

шениях, например в части аренды, ввиду 

разногласий с партнерами из других 

стран или приобретения активов поки-

дающих рынок организаций и т. д. 

Граждане, как уже отмечалось, по 

нашему мнению, ввиду роста правовой 

культуры и грамотности, стали чаще об-

ращаться к услугам юристов, так, со-

гласно аналитике профильного сервиса 

«СберПраво» в 2024 г. запросы на дан-

ные виды сервиса продемонстрировали 

рост на 30 % [9]. Наиболее популярные 

запросы потребителей в 2024 г. приведе-

ны на рисунке 1. 

 

 
 

Рисунок 1 – Долевое распределение направлений обращений граждан  

за юридическими сервисами в 2024 г., % [9] 

Figure 1 – Share distribution of directions of citizens' requests for legal services  

in 2024, % [9] 

 

Важно также отметить, что суще-

ственный пласт интересов потребителей 

сопряжен с проблематикой приобретения 

и защиты своих интересов в сфере не-

движимости, поскольку в сегменте иму-

щественных вопросов до 70 % связаны 

именно с данной категорией объектов 

(рис. 2).  
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Рисунок 2 – Дифференциация запросов потребителей  

в сегменте имущественных вопросов в 2024 г., % [9] 

Figure 2 – Differentiation of consumer requests  

in the segment of property issues in 2024, % [9] 

 

В направлении юридических серви-

сов, которые относят к категории «семья», 

наиболее частые запросы сопряжены с 

вопросами развода, раздела имущества, 

которое было нажито супругами в браке, 

а также взысканием алиментов. Попу-

лярным также становится заключение 

брачного договора, что ранее было не 

характерно для российской действитель-

ности (рис. 3). 

 

 
 

Рисунок 3 – Дифференциация запросов потребителей юридических сервисов  

в категории «семья» в 2024 г., % [9] 

Figure 3 – Differentiation of requests of consumers of legal services  

in the category «family» in 2024, % [9] 
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В отношении финансовых вопросов 

и налогового консультирования тоже 

наблюдается потребительская актив-

ность, связанная преимущественно с же-

ланием обжаловать решения и получить 

возможные по закону льготы (рис. 4). 

 

 
 

Рисунок 4 – Дифференциация запросов потребителей юридических сервисов  

в категориях «финансы» и «налоги» в 2024 г., % [9] 

Figure 4 – Differentiation of consumers' requests for legal services  

in the categories «finance» and «taxes» in 2024, % [9] 

 

Проблематика защиты прав потре-

бителей также стала в большей степени 

популяризирована, что связано с ростом 

правовой культуры и желанием отстаи-

вать свои права, получать положенную 

по закону компенсацию (рис. 5). 

 

 
 

Рисунок 5 – Дифференциация запросов потребителей юридических сервисов  

в категории «защита прав потребителей» в 2024 г., % [9] 

Figure 5 – Differentiation of consumers' requests for legal services  

in the category «consumer protection» in 2024, % [9] 
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Также граждане стали активнее бо-

роться за свои права на работе и желают 

получать соответствующее юридическое 

сопровождение (рис. 6). 

  

 
 

Рисунок 6 – Топ запросов потребителей юридических сервисов в категории «работа» 

в 2024 г., % [9] 

Figure 6 – Top requests of consumers of legal services in the category «work»  

in 2024, % [9] 

 

Заключение 

На основании обобщения приве-

денных в статье данных можно заклю-

чить, что многие направления юридиче-

ских сервисов стали востребованы у 

граждан, вместе с тем при выстраивании 

маркетинговой стратегии работы соот-

ветствующей организации на рынке 

необходимо определиться с кардиналь-

ной линией планирования своих усилий, 

наряду с понимаем складывающихся 

трендов. Так, многие специалисты, в 

особенности начинающие, не имеют чет-

кой профилизации и, желая получить 

большее количество обращений, заказов, 

потенциально расширить свою клиент-

скую базу, начинают работать с широким 

спектром выявленных потребностей на 

юридические сервисы, а именно, семей-

ными проблемам, банкротствами, вопро-

сами, связанными с зашитой прав потре-

бителей и, например, защитой интересов 

сотрудников. Однако в этой ситуации 

они не могут стать экспертами в опреде-

ленном направлении, и именно это ме-

шает им добиться успеха.  

Целесообразным представляется 

подход в формате реализации узкосег-

ментированной маркетинговой стратегии 

при выборе спектра деятельности и рабо-

ты с целевой аудиторией, например, кон-

центрация на направлении трудовых 

споров или популярном сегодня направ-

лении для юристов по вопросам правово-

го обеспечения функционирования мар-

кетплейсов. К специалисту, который ка-

чественно реализует сервисы в профиль-

ном направлении, где он преуспел, более 

охотно будут идти клиенты. Для привле-

чения потребителей с учетом стратегии 

широкого охвата и многоаспектности 

оказываемых услуг для юридической 

службы компании имеет смысл предла-

гать услуги специалистов, профилизи-

рующихся на определенных проблемах в 

рамках единого комплекса сервисов на 

базе сотрудничества с данной конкрет-

ной организацией, возможно, сочетаю-

щей форматы онлайн- и офлайн-

взаимодействия. Это позволит ориенти-

роваться на удобство для потребителей 

получать услуги по широкому спектру 
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востребованных направлений и обеспе-

чивать их высокое качество и, следова-

тельно, удовлетворенность за счет при-

влечения специалистов узкого юридиче-

ского профиля. 

Как для конкретного специалиста-

юриста, так и для юридической компа-

нии востребованным представляется от-

слеживать те направления и тренды, ко-

торые складываются на рынке со сторо-

ны спроса как физических лиц, так и 

корпоративных клиентов и предлагать 

соответствующие услуги. В этом случае 

для определенного специалиста целесо-

образно иметь свой условный «атлас 

перспективных направлений в юридиче-

ской профессии», по которым следует 

стажироваться и набирать опыт для лич-

ного успеха в профессии, а для юридиче-

ской фирмы, сервиса предложение таких 

востребованных направлений также яв-

ляется гарантией успеха самой организа-

ции, которая развивается сообразно рын-

ку, его запросам, предвосхищая появле-

ние последних. Так, например, в текущей 

ситуации востребованным является такое 

направление юридических услуг, как за-

щита персональных данных и обеспече-

ние работы в цифровой среде [3].  

Следует акцентировать внимание 

на прогнозах о востребованности специ-

ализированных направлений в профессии 

и учете проявившихся трендов в запро-

сах потребителей. Именно это позволит 

как специалистам, так и организациям в 

сотрудничестве с маркетологами плани-

ровать и реализовывать успешную от-

стройку от конкурентов в работе по при-

влечению и обслуживанию потребителей 

юридических сервисов.  
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